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1. ; QUIENES SOMOS?

Somos una empresa formada por 4 jévenes emprendedores que se van a iniciar en el mundo del

streetwear que revolucionaran el sector de la moda juvenil en Espana.

Nuestro producto se trata de un tarjetero personalizado, como primer drop comenzaremos con la venta
de este producto ya que creemos que puede ser el mas indicado para la iniciacién de la marca creando

una identidad en esta.
Integrantes del proyecto:

e Javier Lorenzo Batuecas
e Jorge Vivas Marquez
e Pablo Gallego Calvo

e Oscar Sanchez

Elaboracion
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Ponedme los pasos en orden:

N

Pedimos los productos, es decir, el DTF, las cajas y los tarjeteros.

N

Comenzamos a realizar los disefios para el DTF

w

Nos llegan los productos y realizamos el montaje de las cajas

o b

Le aplicamos el DTF a los tarjeteros

(&2}

)
)
)
) Personalizamos las cajas con el logo de nuestra empresa
)
) Envolvemos el tarjetero en papel de seda

)

\l

Empaquetamos el producto

Para poder realizar la elaboracién de este recibiremos el producto principal en este caso el tarjetero de
uno de los proveedores estrella del mercado y posterior a esto lo serigrafiamos con un logo o simbolo de
la marca totalmente personalizado. Previo a esto realizaremos un sample del producto para poder

comprobar la calidad de este y como comprobar como quedaria el producto final.

Una vez realizadas estas acciones nos enfocaremos en que el producto tenga un packaging premium

realizado a mano que proporcione una mayor calidad y seguridad al consumidor.

Materiales

Material Enlace de compra Precio
Tarjetero PU https://I1nq.com/tarjeteroagora 1,10 €/UD Aprox
DTF https://impressionante.es/ 10,50€/M
Packaging https://acortar.link/3Mfie T 12UD 9,80€
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2. ANALISIS DE SITUACION INICIAL

2.1. EL MERCADO

El mercado desde el punto de vista de marketing son todos los consumidores actuales o compradores
potenciales de un producto o servicio. Por ejemplo, nuestros clientes potenciales pueden ser profesores,

no docentes o alumnos y con estos realizaremos un estudio de mercado

Un estudio de mercado se realiza para conocer:

° El volumen de los clientes potenciales para saber la cantidades de unidades a producir.
° Los gustos para adaptar el producto y venderlo

° El precio maximo para obtener el calculo de rentabilidad o beneficio

° Los grupos existentes para obtener el producto al mas rentable

NUESTRO MERCADO EN CIFRAS: En este apartado vamos a analizar todos los clientes
potenciales del IES Agora.
1) MERCADO TOTAL:
Segun los datos sobre matriculacién en el curso 2025-2026 proporcionados por el Jefe de Estudios del
Centro, Don Alberto Lorenzo Prieto’, el total de mercado al que nos dirigimos asciende a_1.197 personas,

entre docentes, alumnado y personal no docente.

mercado = 143 profesores + 1039 alumnos + 15 personal no docente

'+ La informacidén del jefe de estudios es oficial y se clasifica dentro de las
secundarias.
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Dentro del total, se distinguen 3 grupos:

Alumnado

86.8%

Mercado Total IES Agora

1250

1000

750

500

250

.

Profesores

15

Profesores

11,9%

Personal no docente

Personal no docente

Alumnado

1.3%
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2) PROFESORADO

A partir del andlisis de las fuentes secundarias, se observa que la composicién del profesorado
presenta una estructura diversa en cuanto a turno de trabajo, nivel que imparte, y distribucién por
género. En general, el cuerpo docente se encuentra mayoritariamente integrado por profesorado que
imparte ensefianzas en el turno de mafana aunque también identificamos profesionales trabajando
por la tarde. En referencia al nivel que imparte el profesorado, en FP encontramos mayoritariamente
aunque también se identifican profesionales en etapas de ESO y bachillerato. En cuanto a la variable
de género, los datos reflejan una notable feminizacién del profesorado, aunque observemos varios

profesionales de género masculino.

Esta informacion permite comprender mejor los datos del profesorado del centro y los posibles

factores que influyen en el desarrollo de nuestro producto y su venta.

(Posteriormente, como deseamos conocer sus gustos y preferencias, asi como estimar el precio
maximo que estan dispuestos a pagar y no existia informacion al respecto (no hay fuentes

secundarias), hemos creado un cuestionario para generar dicha informacién (datos primarios)

FALTA CUESTIONARIO A LOS PROFES

3) ALUMNADO

A partir del analisis de las fuentes secundarias, se observa que la composicion de la muestra
encuestada presenta una estructura en cuanto a edad, nivel educativo y distribucién por género, asi
como en sus preferencias de consumo. La mayoria de los participantes pertenecen a un publico joven,
formado principalmente por alumnado de ESO y de ciclos formativos de grado medio y superior, aunque
también se incluyen respuestas de personal no docente. En cuanto al género, se aprecia una mayor
presencia masculina, aunque la participacion femenina también esta representada en la muestra. En
relacion con el producto, los encuestados muestran una clara preferencia por el color negro, seguido por

el azul o la combinacién de ambos colores. La mayoria considera adecuado el modelo presentado y no
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sugiere modificaciones, aunque algunas opiniones mencionan posibles mejoras como la inclusion de
cremallera, varios colores, detalles dorados o diferentes tamanos. Respecto al precio, los consumidores
coinciden en que el rango mas apropiado se encuentra entre cinco y diez euros, mostrando preferencia

por opciones accesibles.

(nuestro formulario, graficos google)
En el ANEXO 2 se adjunta una copia del cuestionario, asi como un enlace al mismo.

A continuacion se enumeran los resultados del cuestionario:

COLOR

Tarjetero azul, Tarjetero... 60

12,3%

e

40

Tarjetero azul
24,7%

20
Tarjetero negro

63,0%

Tarjetero negro Tarjetero azul  Tarjetero azul, Tarjetero negro

Segun el color de nuestro producto el 63% quieren el color negro, el tarjetero azul el 24,7% y ambos
colores 12,3%. Teniendo en cuenta nuestros graficos el color preferido es el color negro, lo que es

importante centrarse en ese tipo de color de tarjetero.

10
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SUGERENCIAS

Diferentes tamarios 30
2,4%
Color dorado
2,4%

Varios colores
71%

20

Cremallera

Segun las sugerencias de nuestros clientes objetivos, no nos sugiere nada el 71,4%, el 7,1% nos dice
que tenga cremallera, el 7,1% que haya varios colores, el 2,4% que tenga color dorado y el otro 2,4%
que tenga diferentes tamanos. Segun los datos aportados tomamos como referencia no modificar nada,

ya que ha gustado el producto tal y como lo presentamos.

50
Menosde 5e...
27.2% 40
30
20
Entre 5y 10...
Entre 11y 15... 60,5%
9,9% 10
Mas de 15 eu...

2,5%

Entre 5y 10 Mas de 15 euros  Entre 11y 15  Menos de 5 euros
euros euros

Segun el precio maximo el 60,5% prefieren pagar entre 5y 10€,el 27,2% menos de 5€, 9,9% entre 11y

12
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15€, v 2,5% mas de 15€. En referencia al grafico el precio maximo indicado para nuestros
consumidores esta entre 5 y 10€ con un 60,5% de los votos.Segun estos datos podemos apreciar que

la mayoria del alumnado prefiere pagar entre 5y 10€.

GENERO
60

Mujer
34,6% 40

20
Hombre
65,4%

Mujer Hombre

Segun el género 65,6% son hombres y 34,6% son mujeres. En referencia al grafico, el género del
consumidor que prefiere nuestro producto es masculino con un 65,6% de los votos. Segun estos datos

podemos apreciar una masculinizacion en el alumnado.

CURSO

FP, Grado medio

11,1% Grado superior
FP, Grado superior 19,8%

25

20

1,2%
Personal Docente 15

Grado medio

27.2% Grado ESO Personal Grado Personal FP FP, FP,
Personal No Doce... superior No medio Docente Grado  Grado
Docente superior medio

Segun el curso y personal, de la ESO es el 25,9% de grado superior el 19,8% de grado medio el 27,2%

13
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de personal no docente el 12,3%, la FP de Grado Superior el 2.5% y la FP de Grado medio le 11,1%

VIERCADO META:

EDAD
o) Explicad los conceptos mercado real, potencial total y meta y aplicarlos a vuestra empresa.
..n Entre 26 y 35 afios 50
1.2%
T ES
Entre 18 y 25 afios
1 34,6 30
Entre 13 y 18 afios 20
10
i
E Mas de 50 afios U ® T Ente 13y18 Entie36y50 Masde50 Entre18y25 Entre 26y 35
Ehtré 36y 50 arios -1 afios afios afios afios afios
‘:) 6 27’:‘ - i

--Iﬁ@%@lﬁgf’é’(éﬁﬁ%@% encuentran entre 13 y 18 afos, 34,6% se encuentran entre 18 y 25 afos,
‘@gt"é) m@tgnq:gpﬂmq%geﬁm;g%de los encuestados entre 36 y 50 y el sector de mas de 50, y 1,2%
RNSIZ8 0092 AP RAIA§ LA RAQRROIEHRS AR BEIBE SEENGRIRY ligrte alumnos del centro son

invunnnae anrAntrAndnca mavaritarinmanta an adadac antra 1'3/18 y 18/25 respectivamente_

cuota meta
1,0%
JELO
— No 80
6,2%
60
40
20
0
si No Si
93,8% —
Recuento de Te gustaria que tomemos como ejemplo este modelo
0 EXplcar que es 1a cuota ae mercaao y cual pre .

La cuota de mercado es el porcentaje de ventas que tiene una empresa dentro de un mercado total.

En nuestro caso esneramaos consequir una cuota de mercado de un 1.0023%,

14



PRISMA ATELIER

Plan de Marketing Prisma Atelier

o Cuantificar la demanda esperada: n° de clientes objetivo

El numero de clientes objetivos es la cantidad de personas que queremos atraer o alcanzar con
nuestro producto, teniendo en cuenta que disponemos de 12 unidades de nuestro producto,

esperamos tener un objetivo de 12.

2.2.EL ENTORNO DE LA EMPRESA

° Explicacion sobre qué es el entorno

° Esquema de Canvas con elementos de macro y micro entorno

2.2.1 ELEMENTOS DEL MICROENTORNO

A continuacion se enumeran los elementos que componen el microentrorno de la empresa:

° Clientes
° Proveedores
° Competencia.

15
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1) LA CLIENTELA
TIPOS DE CLIENTES.

Cliente 1

Género: unisex

Edad: 35-55 afios

N° de profesores: 132

Poder adquisitivo: medio-alto

Precio o calidad:

Buscan generalmente mas calidad que precio.

Valores éticos:

Uno de las principales preocupaciones en este tipo de

cliente es sobre el medioambiente

Gustos:

. Sus gustos se basan es el ambito clasico asi como

de la elegancia e innovacion.

16
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Cliente2

Género: Unisex

N° de alumnos: 942

Edad: Rango entre 15 y 30 afios

Alumnos:

Generalmente los alumnos entran en nuestro rango

de edad que hemos elegido.

Poder adquisitivo:
Su poder adquisitivo es bajo-medio.
No necesitan mucho dinero para poder adquirir

nuestros productos.

Precio o calidad:

Tanto el precio y la calidad va a ser importante, pero los

alumnos se basan mas en el precio

Valores éticos:

Les preocupa el medio ambiente y valoran las causas

sociales

Gustos:

Comparten gustos entre ellos ya que es algo clasico pero

con un toque muy juvenil atractivo e innovador.

o

Referencia a la definicion de mercado del apartado 2.1.

NECESIDADES Y DESEOS

Definid necesidad y deseo por parte de los consumidores y aplicarlo a vuestro caso concreto

17
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o Definir la necesidad que se satisface con vuestro producto + relacién con piramide de Maslow

o Nuestros clientes necesitan poder guardar sus tarjetas y dinero en un lugar seguro, tanto como
para tenerlas  todas en un mismo sitio  tanto como para no perderlo,
ademas en caso de las tarjetas evita el roce de ellas.

Ademas cubre una necesidad de reconocimiento ya que visualmente es atractiva con un disefio
innovador y elegante.

- Nuestra necesidad satisface el grupo 5 (Autorrealizacion) , y el grupo 4 (Reconocimiento),

porque es muy visual, elegante y llama la atencion.

A -— AUTORREALIZACION
AW —~  rcomoamaro

rmoralidad,
crestividad,
espontancidad,

Autorrealizacidn

auknrreCanomienko,
agnfiaria, respela, dotn

amizted, afecto, mtimidag seous \

sequridad fisica, dc empleo, de recursos,
Saquridad maral, famiiar, de sakud, de propiedad privaca

ioogs A A

o SEGMENTACION:

Reconocimiento

La segmentacion es dividir los clientes segun las caracteristicas o necesidades.

La principal ventaja es intentar aumentar las ventas posicionando el producto para el publico mas
adecuado.

Existen 5 criterios para segmentar, los cuales son: geografico, demografico, personales, psicologicos y
conductuales. En el caso de nuestra empresa hemos segmentado el mercado de forma demogréfica y
personal.

En nuestro caso nos vamos a centrar tanto en un publico juvenil como en un publico adulto.

Nuestra empresa establecera una estrategia de segmentacién diferenciada, ya que nos dirigimos a un
publico joven y también a un publico mas adulto, es decir, realizamos una técnica de marketing diferente

para cada segmentacion.

18



PRISMA ATELIER

Plan de Marketing Prisma Atelier

2. LA COMPETENCIA

Prisma Atelier no tiene una competencia directa pues los demas productos vendidos en el mercado
no son los mismos que el nuestro, es decir, no hay ninguna otra marca vendiendo tarjeteros.
Moviéndonos al ambito de la competencia indirecta podemos comprobar que el resto de marcas
participantes en el mercado como por ejemplo la empresa de “Cuerdas y Suefios” pese a que no

venda tarjeteros sino pulseras nos estaria realizando la competencia de manera indirecta

bmpetidores indirectos

llerdas y Suefos

5senza dulce

)z de los recuerdos

te en llaves

bndimania

agia Servida

812 brand

° VENTAJA COMPETITIVA: Explicar el concepto de VC. Determinar vuestra ventaja competitiva.
Caracteristica de una empresa que la diferencia de sus competidores y le otorga una posicién
superior en el mercado, permitiéndole atraer y retener mas clientes. Nuestra ventaja

competitiva es calidad/precio y disefio.

19
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) POSICIONAMIENTO: Define qué es el posicionamiento y cual deseas lograr en el mercado.
Tened en cuenta que las empresas ademas de buscar un beneficio econémico, promuevan actuaciones

que repercutan en la sociedad. Nombrad como va vuestra empresa a realizar este tipo de practicas

Estrategia de marketing para crear una imagen distintiva de un producto o marca en la mente del

consumidor en comparacion con los competidores.
Nuestro posicionamiento

° Realizar mapa de posicionamiento? relacionandolo con las empresas competidoras.

3) PROVEEDORES

Aqui os presentamos los proveedores de Prisma Atelier:

Nuestro principal proveedor es TEMU ya que nos ha proporcionado la mayoria de materiales
necesarios para la creacion de nuestro tarjetero de edicion limitada. El pedido realizado
contiene el propio tarjetero (base), y packaging que posteriormente montaremos y
personalizamos para la realizacion completa del producto. Asi como os adjuntamos fotos de

ambos:

N
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Nuestro segundo y ultimo proveedor es IMPRESSIONANTE STUDIO una empresa local

dedicada a la impresidon de DTF, la cual nos va a proporcionar las plantillas impresas de DTF

para personalizar estéticamente nuestro tarjetero.

-
<

IMPRESSIONANTE

STUDIO

4||

Podemos tratar como proveedor al instituto IES Agora, ya que nos esta proporcionando lugar
de trabajo, materiales y maquinaria para la personalizacién de nuestro packaging, a parte de

ofrecernos la oportunidad de vender nuestros productos en su Mercado Navidefio.

4) INTERMEDIARIOS
(VER TRABAJOS DEL ANO PASADO) ECOGYM

5) INSTITUCIONES

21
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2.2.2 ELEMENTOS DEL MACROENTORNO

2.5. OTROS ELEMENTOS DEL ENTORNO

- (dependiendo del sector y producto elegido, deberéis incluir las variables del micro y del

marcroentorno que sean importantes o haya que tener en cuenta)

2.6. ANALISIS DAFO

- (una vez completado el analisis anterior, tenéis que organizar la informaciéon obtenida en los
diferentes apartados de la matriz DAFO (segun se trate de debilidad, fortaleza, amenaza u
oportunidad) para posteriormente realizar el analisis DAFO (es decir, explicar como tenéis pensado
aprovechar las fortalezas u oportunidades que habéis detectado y como combatireis o paliaréis las

amenazas y debilidades)).

2.6.1. MATRIZ DAFO

FACTORES INTERNOS JEESEEIE

ol FACTORES EXTERNOS RS
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2.6.2. ANALISIS DAFO 1
.
.
|
|
H
|
|
!
|
|
! &
|
H
o
=
I
2
s TARJETERO
©
o
:
:
N a
2 <
TIRADA A RULETA PASAVASOS HILO
SET NETFLIX. - PULSERA ;. u EDHID PAPA NOEL
LA [
VASOS DECORADOS COPOS DENIEVEDEPALO COLLARES HAMMA BEADS

DISENO MAS INNOVADOQR -=-==-===========3

#mmmmmmmmmsmmmemoees DISENO MENOS INNOVADOR

PRECIO MAS BAJO
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2.6.3.

2° ANALISIS DAFO

;Cémo voy a corregir
las debilidades?

¢{Como voy a sacar partido
de las fortalezas?

DE

¢;Como puedo combatir las
amenazas?

INACION DE LOS OBJETIVOS A PART

¢;Como puedo aprovechar
las oportunidades?

IR DEL ANALISIS DAFO

*

24
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Objetivo Acciones Responsable Temporalizacion

Vender X unidades a .... precio en el

Obtener una facturacion de ...... s
mercado navidefio

Ej: 3 semana de diciembre

Vender un total de ..... unidades Producir ....... unidades

Cartel publicitario

Conseguir que cada cliente compre

Hacer un descuento ....
més de una unidad del producto

Tener encargada mas del 50% de la
produccién (poner numero exacto)
antes del dia del mercado

Realizar una presentacion por la sala de
profesores

Conseguir que nuestros clientes
recomienden a otros nuestro
producto

Hacer un tipo de descuento si te trae a
un nuevo cliente

Descuentos a clientes que compartan

Notoriedad de marca ;
por redes sociales nuestros productos

Hacer un concurso

3. PLAN DE MARKETING MIX

3.1. POLITICA DE PRODUCTO O SERVICIO
3.1.1. PRESENTACION DEL PRODUCTO

- Explicad qué es un producto o servicio en general y las diferencias que existen entre
productos y servicios.

- Presentad vuestro producto o servicio
1) Foto de vuestro producto o servicio
2) Tabla de caracteristicas y beneficios del producto. Informacion objetiva y emocional

- Atributos del producto o servicio.

(Poned la tabla resumen de los apuntes. Excepto el nucleo, los demas apartados iran muy

esquematicos porque se desarrollaran a lo largo del epigrafe.)

- Clasificacion de tu producto o servicio

25
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- Dimensiones del producto: ;A qué dimension corresponde?
3.1.2. BRANDING: PROCESO DE CREACION DE MARCA®

- VALORES (Hacer un listado con 3-5 valores)

- ARQUETIPO (Elegir uno y explicar por qué)

- NAMING ( Lista de los nombres considerados y explicacion de la eleccion final)

- TIPOGRAFIA (Indicar la tipografia elegida y justificar la eleccién)

- LOGOTIPO (Mostrar los diferentes logos disefados y explicar la eleccion final)

- COLOR (Indicar significado y cédigo Pantone)

-  EXPERIENCIA (Indicad las sensaciones que queréis que perciba el consumidor con vuestra
marca)

- REGISTRO DE MARCA (Explicar por qué hay que registrar una marca, dénde lo hariais, captura
de pantalla de que esta disponible (o0 no), tasa a pagar y validez)

- CLASIFICACION DE LA MARCA

3.1.3. ETIQUETA

- Disefia una etiqueta para tu producto y copia la captura de la imagen. Puedes buscar un

ejemplo de la competencia y disefarlo similar.

3.1.4. ENVASE
- Disefia un envase/s para tu producto o servicio y copia una captura de pantalla.
3.1.5. ANALISIS DE LA CARTERA

e ;Qué es la cartera de productos?
e ;Como es la cartera de vuestra empresa? Foto y explicacion: lineas, gamas, profundidad y amplitud
e Enlace a WIX

® Utilizaremos la presentacién que viene en el Tema 5, material de ampliacién y
1leva por titulo “EE2018- Comunica Tu Marca”

26
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3.2. POLITICA DE PRECIO
1. INFORMACION SOBRE LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS

(En este apartado debéis indicar a qué precio vendéis cada uno de los productos que comercializais.

Solo la cifra y una foto del producto.)

2. FACTORES A LA HORA DE FIJAR EL PRECIO

(En este apartado debéis indicar qué factores de los que vienen en los apuntes habéis tenido en

cuenta a la hora de fijar vuestro precio)
Ejemplo:

1
2
3
4

Los costes asociados al producto ( Tabla con costes fijos y variables)
Margen deseado sobre costes

El precio de la competencia (informacién sobre la competencia)

)
)
)
)

3. ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS

(En este apartado debéis indicar qué estrategias de las que vienen en los apuntes habéis tenido en

cuenta a la hora de fijar vuestro precio)
Ejemplo:

1) Estrategia de descremado ...

2) Estrategia de precios psicolégicos....
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3.1. EJEMPLO VENTA EN TIENDA ONLINE

(En este apartado subiras tu producto a la tienda online realizando alguna oferta.No olvides incluir

capturas de pantalla y direccion al enlace)

Para subir productos a wordpress:
e Pegad en vuestro navegador esta direccion:

e wpl.iesagora.es:60010/creagora/admin

Usuario: mgfernandezc02

Contrasefa: Agora-2024

INSTRUCCIONES PARA SUBIR A WORDPRESS:.

Hoy aprenderemos cémo vender vuestros productos a través de la tienda online de Wordpress
WooCommerce.

Pasos a seguir:

1) Necesitais varias fotos de los productos. Formato: jpg o png

2) Subiréis las fotos a la plataforma de wordpress en la que os he dado acceso. Panel de control, Productos,

Aiadir nuevo producto

PARTE IZQUIERDA:

e En el apartado General: Descripcién del articulo. Escribid informacién atractiva del producto de cara
al cliente. También tenéis que escribir el precio.
e Eninventario: Como no tenemos existencias, marcad la opcién "Se puede reservar"

e Enenvio: poned dimensiones y peso aproximado del producto
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similares y le saldran al cliente como recomendaciones mientras esté navegando en nuestra cuenta.

PARTE DERECHA:

e Marcaréis

e Enla opcidn de Publicar: Publicar.

e Enimagen del producto: La imagen que querais que aparezca la primera. Debe ser la mas atractiva.
e En Galeria: Las que habéis subido como otras imagenes del producto y la etiqueta

e En categoria de producto: Marcad "Navidad"

e En marcas: Marcad "Agora"

e Y eso estodo. Os explico mas en clase presencial.

e En productos relacionados: Este apartado seria para hacer el cross selling y el up selling que hemos

estudiado. Cuando vuestros compafieros suban sus camisetas, podéis seleccionar camisetas

3.2. EJEMPLO VENTA EN ESTABLECIMIENTO

- Disefia* un ejemplo de un establecimiento comercial o edita una fotografia de u
establecimiento comercial similar al que vayas a comercializar.

- Realiza un expositor para vender tus productos

Ejemplos:

* Aplicacion de ejemplo: Home by me

n
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3.3. CALCULO DE PUNTO MUERTO

e Desglose de costes fijos y variables

Costes fijos
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Alquiler del puesto 30

Total

Hemos tenido solo en cuenta el coste fijo del alquiler del puesto. Aqui deberiamos incluir el

coste de personal, de suministros, ....

Costes variables Total® Unitario
Materia prima 30
Envases...

Total

e Calculo del punto muerto e interpretacion

CF
PU_CVU

Q" =

e Representacion grafica

> Para calcular el coste variable unitario, hemos tenido en cuenta el total de
unidades producidas
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Costes Ingreso Total = P*Q
Ingresos €

Puntc muerto (OF)

Beneficio=0

Coste Total = CF+ CVMe*Q

IT*=CT*| -

Costes fijos

P

Beneficios Unidades vendidas (Q)

Perdidas a

w®
> |

F
F Y
¥
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3.3. POLITICA DE COMUNICACION

Explica en qué consiste la politica de comunicacion comercial

3.3.1. PLAN DE COMUNICACION COMERCIAL

En este apartado.....

3.3.1.1. OBJETIVOS DE LA CAMPANA

A continuaciéon se expone una tabla en la que se enumeran los objetivos perseguidos en esta

campafna de comunicacién comercial. Se relacionan con el target y las herramientas que se utilizaran

OBJETIVO®

TARGET’ o PUBLICO

OBJETIVO

HERRAMIENTAS®
COMUNICACION
COMERCIAL

DE

Ej: Vender 1000 unidades cada

mes

Consumidor final: estudiantes
de caceres de entre 15-25
afos con poder adquisitivo

bajo

e Entrega de muestras
e Tarjeta de fidelizacion

de ventas

Conseguir que entren 1000

Consumidor final: estudiantes

e [Escaparate

© Ejemplos de objetivos:
Generales:

- Informar,

- Persuadir

- Recordar
Especificos:

- Incrementar las ventas,

- Mejorar o cambiar el posicionamiento de un producto,
- Ataque a la competencia para desprestigiar o devaluar sus productos o disminuir sus ventas,

- Obtener notoriedad de marca

" Publico objetivo al que va dirigida esa accion. Recuerda que no es valida para todo el mundo. HAY QUE ACOTAR EL
SEGMENTO PARA QUE LA ACCION DE MARKETING SEA EFECTIVA
8 Las estudiadas en clase: publicidad, promocion de ventas, venta personal....
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clientes a la semana

de caceres de entre 15-25
afos con poder adquisitivo

bajo

Ubicarnos en una calle
muy transitada
Promocion de ventas

en escaparate

Conseguir que por término
medio el cliente esté mas de
15 minutos en nuestro

establecimiento comercial

Consumidor final: estudiantes
de caceres de entre 15-25
afios con poder adquisitivo

bajo

Interior del
establecimiento

comercial

Incrementar nuestra notoriedad
de marca y conseguir que al
menos el 20% de los
cacerefos conozca nuestra

empresa

Consumidor final: estudiantes
de caceres de entre 15-25
afos con poder adquisitivo

bajo

Publicidad Exterior
Cufia de radio

Spot Publicitario en TV,
Cine o plataformas

Entrevista en radio

Que nuestra marca se
relacione con una empresa
sostenible y
medioambientalemente

respetuosa con Céaceres

Sociedad cacerefia en general

Entrevista en radio
Entrevista en Canal
Extremadura

Accion de RRPP (Ej:

carrera solidaria)

Que nuestra marca se asocie

con el prestigio y calidad

Consumidor final: estudiantes
de caceres de entre 15-25
afos con poder adquisitivo

bajo

Disefio de uniformes
para trabajadores

Disefio del punto de
venta con  colores

negros o sofisticados

Conseguir una facturacion

online de 1.000 euros al mes

Consumidor final: estudiantes
de caceres de entre 15-25

afos con poder adquisitivo

Anuncios en redes
sociales

Creadores de contenido
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bajo e Landing page
e Email marketing

3.3.1.2. ACCIONES Y HERRAMIENTAS

1) PUBLICIDAD

Pon el concepto y caracteristicas propias que la diferencian de otras herramientas de

comunicacion.
Disefa acciones publicitarias en los siguientes soportes:
PUBLICIDAD EXTERIOR

(Disefar 2 anuncios para 2 soportes exteriores diferentes (valla, marquesina, etc..) Ademas

buscar informacion del presupuesto®)
PUBLICIDAD EN INTERNET

e Para hacer publicidad en internet, tenemos que tener pagina web corporativa y

landing page. Hacemos captura de pantalla y ponemos el enlace.

° Enlace de ejemplo para presupuesto de publi exterior en cc:
https://www.oblicua.es/publicidad/publicidad en mupis en caceres.html
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e Redes sociales: Creacién de dos cuentas en redes sociales en las que se encuentre
vuestro publico objetivo y propuesta de publicidad. (Buscar informacion del

presupuesto)
PUBLICIDAD EN RADIO

Creacion de una cuina de radio. Hacer el guion. (Buscar informacion de presupuesto en

principales radios y publicar la cufia en RADIO AGORA)
SPOT EN CINE, TV O PLATAFORMAS DIGITALES

Creacion de un spot publicitario. (Buscar informacion de presupuesto en principales medios

en los que lo podriais)

2) PROMOCION DE VENTAS

La promocion de ventas consiste en .....
(Copia y pega tus disefios y seinala el objetivo perseguido por cada uno de ellos)

PROMOCION PARA EL CONSUMIDOR FINAL
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PROMOCION PARA INTERMEDIARIOS

No olvides indicar en cada promocion el periodo de vigencia!!!

3) RELACIONES PUBLICAS

Concepto
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PROPUESTA DE ACCIONES

Acciones de RRPP que vas a realizar y objetivos de cada una de ellas. Elegir diferentes herramientas

para cada una de ellas.
ENTREVISTA EN RADIO ACTIVA

Realizar una entrevista de radio en la que explicas el producto o servicio que vendes.

4) VENTA PERSONAL

Concepto

Explica cdmo vais a utilizar la fuerza de ventas en tu empresa, por ejemplo: n°® de vendedores, donde

actuaran (visitando clientes, en un establecimiento,...) y afiade disefios sobre:

e Uniformes de trabajadores

o—GCatdlogo-de-predustos

5) MARKETING DIRECTO

Concepto

1) Explica cémo vas a conseguir contactos para tu base de datos

2) Muestra un ejemplo de disefio de accion de marketing directo utilizando un email de MAIL
CHIMP/Acumbamail

3) Ejemplo de campafa de email marketing: pantallazo y enlace a la campana.

4) Pantallazo al analisis de los datos de la campafia: explicad para que os serviria

6) MERCHANDISING VISUAL
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Concepto:

1) Disefa un establecimiento comercial. Puede ser un planograma o una imagen 3D.
2) Disefia mobiliario corporativo llamativo para colocar la mercancia.

3) Disefia un escaparate

3.3.1.3. CALENDARIO

e Elaborar el catalogo para clientes X X

e \isitas a clientes X X

« Anuncio en marguesinas X

& Creacion de pagina web

* Realizar sorteos en RR.SS. X X X X

e Colaboracion con marcas. X X X X X | X

» Asistir al Congreso de Marketing Digital X

e Creacion de contenido en RR.SS. X X X X X X X X | X
+ \isita a posibles clientes. X X

3.3.1.4. PRESUPUESTO TOTAL ESTIMADO

3.3.1.5. ACCIONES DE CONTROL Y SEGUIMIENTO
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3.4. POLITICA DE DISTRIBUCION

Explica qué es la distribucion y como se engloba dentro de la logistica. Haz mencién a los principales

objetivos de la distribucién y las funciones que se llevan a cabo.
3.4.1. CADENA DE SUMINISTRO DE LA EMPRESA

Dibuja la cadena completa de suministro de la empresa y senala donde ubicarias la logistica, la

logistica de aprovisionamiento, la de almacenamiento y la distribucion
3.4.2. DISTRIBUCION COMERCIAL: METODOS DE VENTA

e Explica qué son los métodos de venta dentro de la distribucion de una empresa (¢,cémo se
pone la mercancia a manos del consumidor final?) Algunas opciones: en establecimiento
fisico, tienda online o ambas.

e Amplitud geografica de las ventas: indica si vas a vender a mercado local, regional, nacional,
intracomunitario o internacional. Indica las caracteristicas de las ventas intracomunitarias e

internacionales y los aspectos que tendras en cuenta.

3.4.3. DISENO DEL CANAL O CANALES DE DISTRIBUCION
1) Explica qué es un canal de distribucién
2) Realiza un dibujo de tu canal en CANVA (o similar) explicando los modos en los que vas a
distribuir y con qué miembros vas a contar
3) Identifica los intermediarios que van a participar en tu canal y explica cémo va a llegar el

producto al consumidor final

3.4.4.ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION
Explica qué entendemos por estrategias de distribucién o qué es una estrategia.
1) SEGUN LA COBERTURA DE MERCADO QUE SE DESEA OBTENER

(¢Intensiva, Selectiva o Exclusiva? Elegid la o las que vais a utilizar y explicar en qué
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consiste.ojo!!! Puede ser una estrategia diferente en cada canal)
2) SEGUN RELACION DEL FABRICANTE CON LA RED DE VENTA
(¢, Distribucién por cuenta propia, ajena o mixta? Elegid la que vais a utilizar y explicar en qué
consiste.Hay que considerar a_todos los canales de forma conjunta, de modo que si hay dos
tipos (propia o ajena) sera de tipo mixto)
3) SEGUN EL ESTIMULO EN LA CAMPANA DE COMUNICACION
e (¢ Push o Pull? Elegid la o las que vais a utilizar y explicar en qué consiste.
ojo!!! Puede ser una estrategia diferente en cada canal)
e Realizar en Canva un disefio del merchandising para el establecimiento de venta.
e Copiad PROMOCIONES DE VENTA disefiadas en la campafia de comunicacion que

incitan la compra a corto plazo del cliente o estimulan la venta por parte de los

intermediarios.
4) SEGUN LA ESTRUCTURA EN EL CANAL DE DISTRIBUCION
(Horizontal o vertical? Elegid la o las que vais a utilizar y explicar en qué consiste. HACED UN
DIBUJO GRAFICO)
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4. WEBGRAFIA Y FUENTES

(a lo largo del trabajo se hara referencia a las fuentes utilizadas y en este apartado se realizara un

resumen detallando las fuentes de la siguiente manera: titulo + enlace.)

EL MERCADO:

- Informe anual de naciones Unidas ano 2018 ...
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